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Dapur Salmah merupakan sebuah usaha masakan rumahan untuk sarapan pagi, siang dan malam. 
Selain makanan ada juga berbagai macam jenis minuman dan beberapa camilan. Perkembangan 
usaha Dapur Salmah dalam meningkatkan daya saing produk dan peningkatan usahanya 
mengalami banyak kendala, baik yang bersifat internal (berasal dari dalam lingkungan Dapur 
Salmah) dan eksternal (berasal dari lingkungan luar Dapur Salmah). Sejak 2 tahun sejak berdirinya 
Dapur Salmah ini, perkembangan usaha Dapur Salmah terbilang lambat, selain itu terjadinya 
penurunan pendapatan penjualan dari bulan ke bulan. Adapun penyebab terjadinya penurunan 
pendapatan penjualan yaitu dari segi pemasaran dimana Dapur Salmah tidak begitu banyak 
melakukan promosi terhadap pelanggan baru, kemudian kualitas SDM yang masih rendah. Sumber 
daya manusia merupakan salah satu elemen penting agar suatu bisnis dapat berjalan dengan baik, 
untuk itu diperlukan perhatian terhadap permasalahan tersebut. Penelitian terhadap perkembangan 
usaha Dapur Salmah dirasakan tepat mengingat perkembangan Dapur Salmah yang telah berdiri 
selama dua tahun agar dapat bersaing dengan usaha sejenisnya. Penentuan posisi strategi matriks IE 
didasarkan pada hasil total nilai matriks IFE yang diberi bobot pada sumbu X dan total nilai matriks EFE 
pada sumbu Y. Total nilai matriks IFE sebesar 1,026 dan total nilai matriks EFE sebesar -0,156, sehingga 
dari nilai-nilai tersebut didapatkan posisi toko Keiko berada pada sel II. Sedangkan pada matriks SWOT 
didapatkan sebanyak 8 strategi.  
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Kitchen Salmah is a home cooking business for breakfast, lunch and dinner. In addition to food 
there are also various types of drinks and some snacks. The development of Dapur Salmah's 
business in increasing product competitiveness and increasing its business has experienced many 
obstacles, both internal (coming from within the Kitchen Salmah environment) and external 
(coming from the environment outside of Dapur Salmah). Since 2 years since the establishment of 
Dapur Salmah, the business development of Dapur Salmah has been slow, in addition to a 
decrease in sales revenue from month to month. As for the cause of the decline in sales revenue, 
namely in terms of marketing where Dapur Salmah does not do much promotion to new customers, 
then the quality of human resources is still low. Human resources are one of the important 
elements so that a business can run well, so attention is needed to these problems. Research on the 
development of the Salmah Kitchen business is felt to be appropriate considering the development 
of the Salmah Kitchen which has been established for two years in order to compete with similar 
businesses. Determination of the position of the IE matrix strategy is based on the results of the 
total value of the IFE matrix which is weighted on the X axis and the total value of the EFE matrix 
on the Y axis. The total value of the IFE matrix is 1.026 and the total value of the EFE matrix is -
0.156, so that from these values the position Keiko's shop is in cell II. While the SWOT matrix 
obtained as many as 8 strategies. 
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1.1 Latar Belakang 
Dapur Salmah yang telah berdiri pada tahun 2019 yang didirikan sendiri 
oleh Ibuk Salmah, berlokasi di jalan Arifin Ahmad Pekanbaru. Dapur Salmah 
merupakan sebuah usaha yang menyediakan masakan rumahan untuk sarapan 
pagi, siang dan malam. Selain makanan ada juga berbagai macam jenis minuman 
dan beberapa camilan. Sebagai seorang mantan karyawan di salah satu perusahaan 
di Pekanbaru, dimana pertumbuhan ekonomi dikeluarga Ibuk Salmah yang 
semakin menurun seiring dengan kebutuhan yang besar membuat Ibuk Salmah 
memulai untuk bisnis kuliner Dapur Salmah ini. 
Akibat dari pertumbuhan ekonomi yang menurun seiring dengan 
melonjaknya pertumbuhan UKM yang semakin banyak membuat persaingan 
semakin ketat. Khususnya usaha dibidang kuliner. Mengingat Dapur Salmah yang 
baru berjalan kurang lebih selama dua tahun ini membuat Dapur Salmah menarik 
untuk diteliti agar mendapatkan pengetahuan mengenai strategi pemasaran seperti 
apa yang cocok untuk diterapkan agar Dapur Salmah mampu bersaing bersama 
usaha-usaha lainnya. Perkembangan usaha Dapur Salmah dalam meningkatkan 
daya saing produk dan peningkatan usahanya mengalami banyak kendala, baik 
yang bersifat internal (berasal dari dalam lingkungan Dapur Salmah) dan eksternal 
(berasal dari lingkungan luar Dapur Salmah). 
Penelitian terhadap perkembangan usaha Dapur Salmah dirasakan tepat 
mengingat perkembangan Dapur Salmah yang telah berdiri selama dua tahun agar 
dapat bersaing dengan usaha sejenisnya. Disisi lain pertumbuhan usaha kecil dan 
menengah yang bergerak dibidang yang sama cukup baik, seperti adanya 
angkringan dan kedai kecil yang juga menyajikan masakan rumahan dengan 
desain yang berbeda-beda dan keunikannya masing-masing. Namun berbeda 
dengan warung kuliner lainnya dengan konsep yang sama, Dapur Salmah masih 
kurang dalam hal penjualan. Hal ini dapat kita lihat pada data penjualan Dapur 





Tabel 1.1 Data Pendapatan Dapur Salmah  
Bulan  Pendapatan (Rp) 
Januari 1.095.000 
Februari 3.455.000 
Maret  4.622.000 
April  4.387.000 
Mei  3.743.000 
Juni  3.040.000 
Juli  2.453.000 
Agustus  1.430.000 
September  1.147.000 
Oktober  815.000 
November  923.000 
Desember  823.000 
Sumber: Pengumpulan Data, 2020 
Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa dibeberapa bulan Dapur Salmah 
selalu mengalami penurunan pendapatan. Hanya pada bulan Februari hingga April 
pendapatan Dapur Salmah mengalami peningkatan, hal tersebut dapat terjaadi 
dikarenkan beberapa faktor baik internal maupun faktor eksternal. Sedangkan jika 
dibandingkan dengan pesaingnya dimana Kedai Agung mengalami peningkatan 
pendapatan. Dengan usia yang hampir sama dengan Dapur Salmah, Kedai Agung 
mampu menghasilkan pendapatan yang lebih tinggi dibandingkan Dapur Salmah. 
Pendapatan Kedai Agung dapat dilihat pada tabel 1.2 dibawah ini.  
Tabel 1.2 Data Pendapatan Kedai Agung 
Bulan  Pendapatan (Rp) 
Januari  2.000.000 – 2.500.000 
Februari  3.000.000 – 3.500.000 
Maret  3.000.000 – 3.500.000 
April  4.500.000 – 5.000.000 
Mei  5.000.000 – 5.500.000 





Tabel 1.2 Data Pendapatan Kedai Agung (Lanjutan) 
Bulan  Pendapatan (Rp) 
Juni  5.500.000 - 6.000.000 
Juli  5.500.000 – 6.000.000 
Agustus  5.000.000 – 5.500.000 
September  5.500.000 – 6.000.000 
Oktober  5.500.000 – 6.000.000 
November  5.000.000 – 5.500.000 
Desember  5.000.000 – 5.500.000 
Sumber: Pengumpulan Data, 2020 
 Dapat terlihat perbedaan yang signifikan antara Dapur Salmah dan Kedai 
Agung, dimana Kedai Agung mampu menghasilkan hingga mencapai 6 juta 
dalam satu bulan. Sedangkan dapur Salmah hanya mampu hingga angka 4 juta 
dalam satu bulan. Maka dari itu untuk mengatasi masalah yang ada perlu 
dilakukan langkah-langkah seperti menganalisis faktor internal dan eksternal yang 
menyebabkan penurunan pendapatan. Selain itu juga dapat menentukan strategi 
pemasaran yang tepat untuk diterapkan oleh Dapur Salmah guna memperbaiki 
sistem manajemen pemasaran yang tidak tepat agar selanjutnya Dapur Salmah 
dapat lebih maju dan mampu bersaing di pasaran.  
Pendekatan yang dapat digunakan untuk penyelesaian masalah ini adalah 
analisis SWOT. Analisis SWOT adalah evaluasi tentang kekuatan, kelemahan, 
peluang dan ancaman perusahaan dan merupakan cara untuk mengamati 
lingkungan pemasaran eksternal dan internal. Analisis SWOT membandingkan 
antara faktor eksternal Peluang (opportunities) dan ancaman (threats) dengan faktor 
internal kekutan (strengths) dan kelemahan (weaknesses). SWOT adalah ingkatan 
dari lingkungan Internal Strengths dan Weaknesses serta lingkungan ekternal 












1.2  Rumusan Masalah 
 Adapun rumusan masalah yang didapat berdasarkan latar belakang diatas 
adalah bagaimana strategi pemasaran yang tepat untuk diterapkan oleh Dapur 
Salmah agar usahanya dapat berkembang dan mampu bersaing di pasaran 
menggunakan metode SWOT? 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah, adapun tujuan penelitian adalah untuk 
dapat mengetahui strategi pemasaran yang tepat untuk diterapkan oleh Dapur 
Salmah agar usahanya dapat berkembang dan mampu bersaing di pasaran 
menggunakan metode SWOT. 
 
1.4 Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut:  
1. Bagi Peneliti 
Sebagai sarana untuk menerapkan teori yang telah dipelajari selama masa 
perkuliahan sehingga peneliti dapat menyelesaikan permasalahan yang terjadi 
pada usaha Dapur Salmah.  
2. Bagi Perusahaan  
Diharapkan bagi perusahaan untuk mengetahui strategi pemasaran untuk 
kemudian dapat diterapkan guna meningkatkan volume penjualan dan dapat 
menyelesaikan masalah yang ada dalam sistem pemasaran. 
 
1.5 Batasan Masalah 
Agar ruang lingkup penelitian yang dilakukan tidak terlalu luas, maka 
penulis membatasi masalah yang diteliti sebagai berikut:  
1. Penulis hanya mencantumkan pendapatan dapur Salmah selama 1 tahun. 
2. Dalam penelitian ini penulis tidak membahas tentang biaya dapur Salmah 









1.6 Posisi Penelitian 
Posisi penelitian ini bertujuan untuk meghindari terjadinya penyimpangan 
dan penyalinan maka ditampilkan posisi penelitian seperti Tabel 1.3 sebagai 
berikut: 
Tabel 1.3 Posisi Penelitian 
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(Sumber: Pengumpulan Data, 2020) 
1.7 Sistematika Penulisan 
Adapun sistematika penulisan laporan tugas akhir ini terdiri dari enam bab, 
diantaranya adalah sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Membahas tentang garis besar permasalahan yang menjadi alasan 
peneliti melakukan penelitian. Dalam bab pendahuluan ini ada 
terdapat beberapa sub yang dibahas diantaranya latar belakang 




manfaat yang didapat setelah penelitian dilakukan, batasan masalah, 
posisi penelitian serta sistematika penelitian. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Pada bab ini berisi tentang teori-teori yang relevan tentang pengujian 
hipotesis, metode-metode yang akan digunakan saat pengolahan data 
serta pembahasan yang berhubungan dengan penelitian dan 
mendukung dalam pengumpulan dan pengolahan data. 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN 
Pada bab ini menyajikan langkah-langkah yang dilakukan selama 
pelaksanaan penelitian yang disajikan dalam bentuk bagan. 
BAB IV PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 
Berisikan tentang pengumpulan data seperti profil perusahaan dan 
pendapatan selama 1 tahun, kemudian selanjutnya melakukan 
pengolahan data sesuai dengan metode yang akan digunakan. 
BAB V ANALISA 
Bab ini berisi tentang penjelasan dari hasil pengolahan data yang 
didapat untuk kemudian dijelaskan maksud dari hasil yang didapat 
tersebut. 
BAB VI PENUTUP 
Pada bab ini berisi kesimpulan dan hasil dari penelitian yang 
dilakukan dan selanjutnya saran yang dapat menjadi masukan bagi 









2.1 Pengertian Pemasaran 
 Pemasaran memiliki arti yang beragam. “Dari sudut manajerial, pemasaran 
adalah proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, 
promosi,dan distribusi gagasan, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran 
yang memuaskan tujuan individu dan organisasi” (Kotler dan Keller, 2007:38).  
“Pemasaran adalah suatu proses kegiatan yang dipengaruhi oleh berbagai 
faktor sosial, budaya, politik, ekonomi dan manajerial. Akibat dari pengaruh 
berbagai faktor tersebut adalah masing-masing individu maupun kelompok 
mendapatkan kebutuhan dan kei- nginan dengan menciptakan, menawarkan dan 
menukarkan produk yang memiliki nilai komoditas.” (Freddy Rangkuti, 2001:48)  
Dari pengertian–pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa pemasaran 
merupakan suatu proses sosial dan manajerial yang dapat memenuhi kebutuhan 
individu ataupun kelompok lewat penciptaan dan pertukaran produk dan nilai 
dengan orang lain. 
 
2.2  Tujuan Pemasaran 
Tujuan permasaran dapat dilihat untuk mencari keseimbangan pasar, 
antara pembeli dan penjual, mendistribusikan barang dan jasa dari daerah surplus 
ke daerah minus, dari produsen ke konsumen dari pemilik barang dan jasa ke 
calon konsumen. Tujuan pemasaran yang utama ialah memberikan kepuasan 
kepada konsumen. Menurut Kotler dan Keller tujuan pemasaran adalah untuk 
mengetahui dan memahami pelanggan se- hingga nantinya produk yang kita 
ciptakan nantinya sesuai dengan keinginan pelanggan dan memiliki tingkat jual 
tinggi (Noor, 2014). 
 
2.3 Strategi Pemasaran 
Ada banyak defenisi pemasaran, pada dasarnya strategi pemasaran 
memberikan arah dalam kaitannya dengan variabel-variabel seperti segmentasi 
pasar, identifikasi pasar sasaran, penempatan, bauran pemasaran dan biaya bauran 




mencapai kesesuaiannantara perusahaan dengan lingkungannyaadalam rangka 
mencari pemecahannmasalah penentuan dua pertimbangan pokok. Pertama, bisnis 
apaayang digeluti. Kedua, bagaimana bisnis yang telah dipilih tersebut dapat 
dijalankanndengan sukses dalam lingkungan yang kompetitif atas dasar perspektif 
produk, harga, promosi, danndistribusi (bauran pemasaran) untuk melayani pasar 
sasarann(Hartati dan Rohim, 2016). 
Strategi pemasaran juga merupakan pola pikir pemasarannyang akan 
digunakan oleh unit bisnis untuk mencapai tujuannya. Strategi pemasarannjuga 
menetapkan suatu target pasar dan suatu baurannpemasaran terkait. Hal ini 
merupakan suatu gambarannbesar dari apa yang perusahaan akan lakukan dalam 
beberapa pasar. 
Unsur – unsur utama pemasaran dapat diklasifikasikan menjadi tiga unsur 
utama, yaitu (Rangkuti, 2002): 
1. Strategi Persaingan 
Unsur strategi persaingan dapat diklasifikasikan menjadi tiga yaitu: 
a. Segmentasi Pasar  
Segmentasi pasar adalah tindakan mengidentifikasi dan membentuk 
kelompok pembeli atau konsumen secara terpisah.  
b. Targeting (Menargetkan) 
Targeting merupakan suatu tindakannmemilih satu atau lebih segmen 
pasar yang akanndimasuki. 
c. Positioning (Penetapan) 
Positioning adalah penetapannposisi pasar. Tujuannya adalah untuk 
membangunndan mengkomunikasikan keunggulan bersaing produk yang 
adaadi pasar ke dalam pikirankkonsumen. 
2. Taktik Pemasarannn 
Terdapat dua unsur taktikppemasaran, antara lain: 
a. Diferensiasi yang berhubungan denganncara membangun strategi 
pemasaran diberbagai aspek perusahaan. Kegiatannmembangun strategi 





b. Baurannpemasaran yaitu yang berkaitan dengannkegiatan–kegiatan 
mengenai produk, harga promosi danttempat. 
3. NilaiiPemasaran 
Nilaiipemasaran dapat dikelompokan menjadittiga, antara lain:  
a. Merek atau brand yang berkaitanndengan nama atau nilai yang 
dimilikiidan melekat pada suatupperusahaan. Sebaiknyaaperusahaan 
meningkatkan brand equity-nya.  
b. Pelayanan atau service, nilai yang berkaitan dengan pemberian jasa 
pelayanan ke konsumen. Kualitas pelayanan terhadap konsumen ini perlu 
terus menurus ditingkatkan. 
 
2.4 Strategi Bersaing 
Didalam persaingannyang semakin ketat disuatu industri maka diperlukan 
adanyaastrategi tepat dalam bersaing. Penegertian strategi bersaing menurut 
Whelen dan Hungerr(1999) bahwa a stategy of corporation forms a 
comprehensive master plant stating how the corporation will achieve is mission 
and objectives, it maximizes competitive advantage minimizes competitive 
advantage. 
Tiga hal pentinggyang harus diperhatikanndalam merumuskan strategi, 
sehingga strategi yang dibuat mendapat sukses seperti yang diharapkan, yaitu 
(Pearce and Robinson, 1997): 
1. Strategi harus konsistennmenyesuaikan diri pada kondisi lingkungan yang 
kompetitif.  
Strategi yang baik senantiasaadapat melihat dan memberi 
kemungkinanssetiap peluang yang muncul dippasar. Oleh sebab itu strategi 
yang dibuat juga harus melihat kondisi-kondisi perubahan pasar. 
Jangannsampai strategi yang diuat sudah tidak sesuai dengan peluang atau 
kondisi yang ada di pasara. Apabila hal ini terjadi sudah jelas strategi yang 
diterapkan akan gagal dalamppenerapannya. 
2. Strategi harussrealistis dengan kapasitas dan sumber daya yang dimiliki 
perusahaan. 
Suatu strategi disusunndengan melihat kemampuan yang dimiliki perusahaan. 




dapat mencapai hasil yang maksimal. Semakinnbanyak kekuatan internal 
yang dikembangkan akannsemakin realistis pula strategi yang dicanangkan. 
3. Strategi harussdapat dieksekusi denganbbaik. 
Setelah formulasi strategi yang dilakukanndengan baik, maka  kemudian 
harus disusun suatu perencanaannyang matang untuk melakukan eksekusi. 
Dengan melakukannperencanaan tersebut , diharapkan pelaksanaan strategi 
tersebut dapat dilakukan dengan baik oleh semua fungsi manajemen dna 
seluruh aktivitas yang ada dalam perusahaan, sehinggaatujuan perusahaan 
dapat dicapai. 
 Untukkdapat membuat suatu strategi yang unggul diperlukannsuatu 
pengenalan terhadap lingkungan luar dan dalampperusahaan. Mengenali 
lingkungan luar perusahaan menjadi bagiannpenting bagi setiap pelaku usaha. 
 Ada tiga lingkungan luar dari perusahaan yang harus dipelajari dengan 
baik oleh perusahaan, yaitu (Pearce dan Robinson, 1994): 
1. Lingkunganrremote, lingkungan luar perusahaannbiasanya tidak dapat 
dikendalikan langsung olehpperusahaan. 
2. Lingkungannindustri, dimana faktor-faktor yang dianalisis dalam 
lingkungannini ada lima kekuatan yang mempengaruhi kompetisi dalam 
strategi industri, yaitu kompetisi diantaraapemain yang sudah ada, ancaman 
bagi pendatanggbaru, ancaman dari produk pengganti, kekuatan penawaran 
pemasok, kekuatan penawarannpembeli; lingkungan operasi: aspek-aspek 
dalam lingkungan ini adalahhhal-hal yang berkaitan dengan pelaksanakan 
perusahaan (Poster dalam Herlina,2008). 
 
2.5 Faktor Lingkungan 
Setiappunit bisnis selalu mengamati kondisi lingkungan, baik lingkungan 
makro (demografis, ekonomi, teknologi, politik, hokum dannsocial atau budaya 
maupun lingkungan mikro (pelanggan, pesaing, saluran distribusi, pemasok), 
terutama dalam lingkungan lingkungan pemasarannyang secara terus-menuerus 
memunculkan kesempatan atau ancamannbaru dengan tujuan untuk memonitor 
dan beradaptasi secara terus menerus terhadap perubahannlingkungan, baik 
lingkungan lingkungan intensi maupun eksternalnya. Menurut Suwarsono (1998), 




mendapatkan perhatian dan pada saat yang sama diarahkan untuk mengetahui 
ancaman yang perlu mendapatkan antisipasi. 
Tujuan melakukan analisis lingkungan adalah untuk menilai lingkungan 
organisasi internal atau eksternal. Analisis lingkungan internal memberikan 
gambarannsuatu perusahaan memiliki kekuatan (strengths) atau kelemahan 
(weakness) di bidang manajemen produksi, operasi pemasaranndan distribusi, 
organisasi sumber daya manusia, keuangan dan akuntansi. Adapun tujuannanalisis 
lingkungan internal adalah untuk mendapatkan faktor kekuatannyang akan 
digunakan dan faktor kelemahan yang akan diantisipasi keberadaannya. 
Sedangkan analisis lingkunganneksternal adalah analisis yang tersusunndari 
sekumpulan kekuatan-kekuatannyang timbul dan berada di luar jangkauan serta 
biasanya terlepas dari situasi operasionalpperusahaan. Menurut Davidd(2000), 
faktor-faktor analisis lingkunganneksternal terdiri atas sosial, ekonomi, teknologi 
dan pemerintah, sedangkan menurut Kotler (2000), lingkunganneksternal terdiri 
ataskkependudukan, ekonomi, fisik, teknologi, kebijakan dan peraturan 
pemerintah telah menjadi pertimbangan penting bagi perusahaan atau organisasi 
akhir-akhir ini dalam merumuskan strategi guna mencapai sasaran yang 
diinginkan oleh perusahaan atau organisasi tersebut.  
Lingkungan eksternal suatu organisasi atau perusahaan merupakan hasil 
analisa dari nilai atau identifikasi segala faktor yang mempengaruhi kinerja 
organisasi. Suatu organisasi atau perusahaannmerupakan kumpulan dari berbagai 
macam sumber daya, kapabilitas dan kompetensi yang dimiliki yanggmapu 
memanfaatkan peluang dengan cara efektif dan secara bersama mampu mengatasi 
ancaman (Purnomo dan Zulkieflimansyah, 1999).  
1. FaktorrInternallllllll  
Faktor internal dikelompokkan menjadi faktor yang memberikan 
kekuatanndan kelemahan. Kekuatan dan kelemahanninternal merupakan 
segala kegiatanndalam kendali organisasi yang bisa dilakukan dengan sangat 
baik atau buruk (David, 2016). Menurut Jauch dan Glueck (1999) 
mendefinisikan analisa internak sebagai berikut: “Analisa internal adalah 




daya dan karyawan perusahaan, serta faktor keuangan dan akuntansi untuk 
menentukan dimana letak kekuatan dan kelemahan perusahaan. 
Kekuatan adalah sumber daya dan keterampilan atau keunggulan-keunggulan 
lain relatif terhadap pesaing dan kebutuhan pasar yang dilayani atau yang 
ingin ditangani oleh perusahaan. Sedangkan kelemahan adalah keterbatasan 
atau kekurangan sumber daya, keterampilan maupun kemampuan yang 
menghalangi kinerja efektif suatu perusahaan (Pearce dan Robinson, 1999). 
2. FaktorrEksternallll 
Faktor eksternal yang dimiliki organisasiiatau perusaahaan meliputi 
peluanggdannancaman. Peluanggdannancamanneksternal menunjuk pada 
peristiwa dan trennekonomi,ssosial,bbudaya, lingkungan, politik, hukum, 
teknologi dan persaingan yang dapat menguntungkan atau merugikan suatu 
organisasi dimasa depan, sebagian besar di luar kendali  suatu organisasi 
(David, 2016). 
Analisis eksternal dapat didefinisikan “Analisisseksternallsebagai suatu 
proses yang dilakukannoleh perencanaannstrategic untuk memantau sektor 
lingkunganndalam menentukannpeluang dannancamannbagipperusahaan. 
Lingkungan perusahaannterdiri dari lingkungan umum, lingkungannindustri 
dan lingkungan internasional. Lingkungannumum terdiri dari sosio-ekonomi, 
teknologi dan pemerintahan, sedangkannlingkungannindustri terdiri dari 
konsumen, pemasok dan pesaing.” 
Sementaraaitu, peluang dalam lingkungan dimana perusahaanndapat 
bergerak dengannmemperoleh laba, sedangkannancamannmerupakan tantangan 
akibat kecenderungannyang tidak menguntungkannatau perkembangannyang akan 
mengurangi penjualanndan laba bila tidak dilakukanngerakan defensif (Pearce dan 
Robinson, 1999). 
Peluang dapat dicatat dan dipilih menurut dayaatarik dan kemungkingan 
berhasilnya. Kemungkinannperusahaannakannsukses apabilaakekuatannbisnisnya 
tidak hanyaasesuai dengannkebutuhannsukses utama pasar sasaran, namunnjuga 
unggul darippesaingnya. Selainntu ancamanndibagi menurut keseriusanndan 
kemungkinannterjadinya. Dengannmenggambarkannancamanndan peluang utama 




Empat kemungkinanndiantaranya bisnis ideal adalahhpeluang utama besar 
dan ancamannutama kecil, bisnis spekulatif adalah yang peluanggutama 
maupunnancamannutaman besar, bisnis matang adalahhyang peluang utama 
maupunnancamannutamanya kecil, serta bisnis sulit adalah yang peluang kecil 
dan memiliki ancaman besar (Kotler dan Susanto, 1999).  
 
2.6 BaurannPemasarannnn 
Baurannpemasarannsebagai kelompok kiat pemasarannyang digunakan 
perusahaannuntuk mencapai sasarannpemasaran. Khotler (1999) mendefinisikan 
baurannpemasarannsebagai seperangkat alat pemasarannyang digunakan 
perusahaannuntuk mencapai tujuan pemasaran dalamppasar sasaran. Tetapi 
berdasarkannSwasta dan Sukojo (1995) diketahui bahwa 
baurannpemasarannadalah kombinasi dari empat variabel inti sistem 
pemasarannperusahaannyaitu produk, harga, promosi dan tempatssebagaimana 












Gambarr2.1 Variabel Inti Sistem PemasarannPerusahaann 
(Swasta dan Sukojo, 1995) 
 
Variabel tersebut mengandung maknaabahwaadalam transaksi perlu 
diketahui kebutuhannpenjualanndan pembeli, sebagaimanaadiungkapkannRobert 
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tanggapannterhadap 4Cs dimana produk yang dihasilkannoleh penjual merupakan 
jawabanndari kebutuhanndan keinginannpembeli. Harga yang ditetapkannpenjual 
merupakannbiaya yang harus dikeluarkan pembeli dan tempat yang disediakan 
penjual dipandang sebagai kemudahannmemperoleh produk yang dibutuhkan 
pembeli sedangkannkegiatan promosi yang dilakukannpenjual dipandang sebagai 
prosesskomunikasi pembeli, sebagaimana pada tabel berikut: 
Tabel 2.1 Tanggapan 4Ps Penjualan terhadap 4Cs Pembelian 
4Ps 4Cs 
Produk (Product) Kebutuhan dan Keinginan (Customer Need and Want) 
Harga (Price) Biaya bagi pembeli (Cost to the customer) 
Tempat (Place) Kemudahan memperoleh (Convenience) 
Promosi (Promotion) Komunikasi (Communication) 
Sumber: Robert Lauterborn dalam Kotler (1997) 
Secara lebih lengkap, empat komponennyang menyusun 
baurannpemasarannpada perusahaan adalah: 
1. Produkk(Product) 
Produkkyang merupakan keseluruhannkonsep objek atau proses yang 
memberikannsejumlah nilai kepada konsumen. Hal yang perlu diperhatikan 
dalam produk adalah konsumenntidak hanya membeli fisik dari produk itu 
saja tetapi membeli manfaat dan nilai dari produk tersebut yang disebut “the 
offer” (Lovelock, 2002). Lima tingkat produk dimulai dari yang paling dasar, 
yaitu sebagai berikut (Kotler, 2002): 
a. Manfaattinti (core benefit), jasa atau manfaat dasarryang sesungguhnya 
dibeli olehkkonsumen. 
b. Produkkdasar (basic product), penerjemahannmanfaat inti ke dalam 
bentuk produk. 
c. Produkkyanggdiharapkann(expected produk), suatu sel dan kondisi yang 
biasanyaadiharapkanndan disetujui pembeli ketikaamereka embeli suatu 
produkk 





e. Produkkpotensial (potential product), cakupannsemua peningkatanndan 
transformasi yang akhirnya akan dialami suatu produkkdi masa 
mendatang. 
2. Hargaa(Price)grfgf 
Hargaamerupakannkomponen dalam bauran pemasaran jasa yang  
menghasilkannpendapatannbagi perusahaan. Harag merupakannjumlah uang 
yang harus dibayar konsumennuntuk produk dan jasa yang ditawarkannoleh 
produsen. Tujuan diterapkan hargaaadalah untuk menetapkannupah dasar 
pekerja, keuntungannyang ingin dicapai dan status keberadaannprodusen 
(Kotler, 2000).  
3. Tempat (Place) 
 Tempat didefinisikan sebagai lokasi yang strategis tempat penyampaian jasa 
(delivery system) kepada konsumen. Adaatigaapihak kunci keberhasilannyang 
perlu dilibatkan dalam penyampaian jasa, yaituppenyedia jasa, perantara dan 
konsumen. 
4. Promosii(Promotion)cfd 
Promosiimerupakannsegala usaha produsennuntuk membujjuk konsumen 
agar membeli produkkyang ditawarkan. Limaaalat utamaadalam bauran 
promosi adalahh(Lovelock, 2002):  
a. Iklan, merupakannsemua bentuk penyajiannnon-personal, promosi ide-
ide, promosi produkkatau jasa yang dilakukan oleh sponsor tertentu yang 
dibayar. Tujuan periklanannuntuk mempengaruhipperasaan, pemahaman, 
kepercayaan, sikap dan kesan konsumennterhadap produk atau jasa yang 
ditawarkan olehpprodusen. 
b. Promosi penjualannmerupakanninsentif jangka panjang untuk 
merangsang pembeliannatau penjualan suatu produkkatau jasa dengan alat 
promosi seperti hadiah, kemasannkhusus atau contoh produk. Tujuan 
promosi penjualannuntuk mendorong pembelianndalam jumlah lebih 
besar, membangun awareness bagi calon konsumenndan membangun 
loyalitaskkonsumen. 
c. Hubungannmasyarakat dan publisitas merupakannstimulasi non-personal 




berita komersial yang penting mengenai kebutuhannakan produk tertentu 
di suatu media yang disebarkanndi radio, televesi atau pangung yang 
tidak dibayar oleh sponsor. 
d. Personallselling merupakannkegiatan yang melibatkannsecara langsung 
interaksi personal antaraatenaga penjual dengannkonsumen potensial. 
Interaksi dalam komunikasi antaraatenaga penjual untuk menyesuaikan 
presentasi penjualannyaaterhadap kebutuhanndan keinginankkonsumen. 
e. Directtmarketinggmerupakan kegiatannpromosi yang menggunakann 
surat, telepon, faksimili dan alat penghubung non personal lainnya untuk 
berkomunikasi secara langsung dengannpembeli, sehingga dapat 
memperoleh tanggapannlangsung dari pembeli. 
 
2.7 Matriks SWOT 
Analisis matriks Strengths, Weaknes, Opportunnities, Threats (SWOT), 
merupakan alat formulasi pengambilan keputusan untuk menentukan strategi yang 
ditempuh perusahaan berdasarkan logika untuk memaksimalkan kekuatan dan 
peluang, namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan dan ancaman 
perusahaan (Setyorini dkk, 2016). 
Alat analisis untuk menyusun faktor-faktor strategis perusahaan dengan 
menggunakan dengan jelas peluang dan ancaman dari luar yang dihadapi dapat 
disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki perusahaan. Matriks 
ini menghasilkan empat set alternative strategis, yaitu strategi SO, Strategi  ST, 
startegi WO da strategi WT (David, 2016). 
Strategi SO memanfaatkannkekuatan internal perusahaannuntuk menarik 
keuntunganndari peluang eksternal. Semua manajer tentunya menginginkan 
organisasi mereka beradaadalam posisi dimanaakekuatan internal dapat 
digunakan untuk mengambil keuntungan dari kejadian eksternal. 
Strategi WO bertujuannuntuk memperbaiki kelemahanninternal dengan 
cara mengambil keuntungannpeluang eksternal. Peluanggbesar terkadang 
muncul, tetapi perusahaannmemiliki kelemahanninternal yang menghalanginya 
memanfaatkannpeluang tersebut. 
Strategi ST menggunakannkekuatan suatu perusahaannuntuk menghindari 




perusahaan yang kuat harus selalu menghadapi ancamannsecara langsung 
didalam lingkunganneksternal. 
Strategi WT merupakanntaktik pertahanan (defensive) yang diarahkan 
untuk mengurangi kelemahanninternal serta dapat menghindari ancaman 
eksternal. Sebuah perusahaan yang menghadapi  berbagai  ancamanneksternal  
dan kelemahanninternal berada dalam posisi yang membahayakan. Kenyataannya 
perusahaanndalam hal itu harus berjuang untuk bertahannhidup, bahkan sa,mpai 
melakukan merger, penciutan, menyatakan diri bangkrut atau memilih likuidasi. 
 
2.8 Manfaat Analisis SWOT 
Tujuan akhir dari analsis SWOT adalah menghasilkan berbagai alternatif 
strategi yang lebih bersifat fungsional, sehingga strategi tersebut akan lebih 
mudah diaplikasikan dan diimplementasikan pada masing-masing Strategic 
Business Unit. 
Adapun manfaat yang dapat dipetik dari analisis SWOT adalah sebagai 
berikut (Wardoyo, 2011):   
1. Secara jelas dapat dipakai untuk mengetahui posisi perusahaan dalam  kancah 
persaingan dengan perusahaan sejenis.  
2. Sebagai pijakan dalam mencapai tujuan perusahaan  
3. Sebagai upaya untuk menyempurnakan strategi yang telah ada, sehingga  
strategi perusahaan senantiasa bisa mengakomodir setiap perubahan  kondisi 
bisnis yang terjadi 
 
2.9 Tahapan Analisi SWOT 
Untuk melakukan Analisis SWOT secara garis besar harus dilakukan 
melalui tiga tahapan yaitu (Wardoyo, 2011): 
1. Teknik Pengumpulan Data 
Umumnya data akan dikategorikan sebagai data internal dan eksternal. Data 
internal meliputi laporan keuangan perusahaan, laporan tentang sumber daya 
manusia, laporan kegiatan operasional dan pemasaran. Sedangkan data 
eksternal yang diperlukan antara lain meliputi analisis tentang pasar, pesaing, 
pemasok serta kelompok yang mempunyai kepentingan tertentu. Untuk 




(EFAS) dan Internal Factor Analysis Summary (IFAS). Untuk mendapat 
gambaran yang jelas, tentang format dari masing-masing matrik, berikut ini 
akan ditunjukkan format selengkapnya beserta tatacara pengisiannya. Sebagai 
langkah awal akan disajikan format matriks EFAS adalah sebagai berikut :   
 
Gambar 2.2 Matriks EFAS 
(Sumber: Wardoyo, 2011) 
Cara membuat matrik EFAS : 
a. Susunlah faktor-faktor eksternal sesuai dengan kelompoknya yaitu faktor 
yang memberikan peluang (opportunity) dan faktor yang memberikan 
ancaman (threat).  
b. Selanjutnya masing-masing faktor tadi diberi bobot. Dalam memberikan 
bobot harus dilakukan secara hati-hati dan didasarkan pada tingkat 
kepentingan dan dampak strategisnya. Semakin penting faktor tersebut, 
maka semakin tinggi bobot yang harus diberikan. Maksimum total bobot 
adalah 1 (satu).  
c. Langkah berikutnya terhadap setiap faktor baik peluang atau ancaman 
diberi rating. Rating dibuat dengan ketentuan untuk faktor-faktor yang 
memberikan peluang harus diberi tanda positip dan sebaliknya untuk 
faktor-faktor yang memberikan ancaman diberikan tanda negatip. Jika 
faktor-faktor itu memberikan peluang paling besar, maka harus diberi 
rating positip yang paling besar, demikian sebaliknya bila peluangnya 
kecil. Cara yang sama juga diperlakukan pada faktor-faktor yang memberi 
ancaman paling besar, maka harus diberi rating negatip paling banyak, 




d. Selanjutnya Bobot dikalikan dengan Rating, sehingga akan diperoleh Nilai 
atau Skor.  
e. Setelah semua faktor dihitung skornya, kemudian dijumlahkan untuk 
mendapatkan total skor secara keseluruhan.  
f. Kolom  kelima digunakan untuk memberikan catatan atau alasan tentang 
mengapa suatu faktor itu dipilih. 
Adapun format dari matrik IFAS adalah seperti yang terlihat pada gambar berikut 
ini. 
 
Gambar 2.3 Matriks IFAS 
(Sumber: Wardoyo, 2011) 
Cara membuat matrik IFAS :  
a. Susunlah faktor-faktor internal sesuai dengan kelompoknya yaitu faktor 
yang merupakan kekuatan (strenght) dan faktor yang merupakan 
kelemahan (weaknesses).  
b. Selanjutnya masing-masing faktor tadi diberi bobot. Dalam 
memberikan bobot harus dilakukan secara hati-hati dan didasarkan pada 
tingkat kepentingan dan dampak strategisnya. Semakin penting faktor 
tersebut, maka semakin tinggi bobot yang harus diberikan. Maksimum 
total bobot adalah 1 (satu).  
c. Langkah berikutnya terhadap setiap faktor baik yang merupakan 
kekuatan   atau kelemahan diberi rating. Rating dibuat dengan 
ketentuan untuk faktor-faktor  yang merupakan kekuatan harus diberi 




kelemahan diberikan tanda negatip. Jika faktor-faktor itu merupakan 
kekuatan yang paling besar, maka harus diberi rating positip yang 
paling besar, demikian sebaliknya bila kekuatan yang kecil. Cara yang 
sama juga diperlakukan pada faktor-faktor yang merupakan kelemahan 
paling besar, maka harus diberi rating negatip paling banyak, demikian 
sebaliknya bila memiliki tingkat kelemahan yang kecil.  
d. Selanjutnya Bobot dikalikan dengan Rating, sehingga akan diperoleh 
Nilai atau Skor.  
e. Setelah semua faktor dihitung skornya, kemudian dijumlahkan untuk 
mendapatkan total skor secara keseluruhan.  
f. Kolom  kelima digunakan untuk memberikan catatan atau alasan 
tentang mengapa suatu faktor itu dipilih. 
2. Tahan Analisis 
Setelah berhasil menyusun matrik EFAS, IFAS dan Profil Kompetitif, 
langkah berikutnya adalah melakukan analisis. Untuk keperluan ini akan 
dipergunakan Diagram SWOT. Sumbu mendatar atau sumbu X 
manggambarkan faktor IFAS dan sumbu vertikal atau sumbu Y 
menggambarkan faktor EFAS. Bagian positif dari masing-masing sumbu X 
dan sumbu Y akan ditempati Kekuatan dan Peluang, sedangkan bagian 
negatif dari masing-masing sumbu X dan sumbu Y akan ditempati 
Kelemahan dan Ancaman. Plotting dilakukan dengan cara sebagai berikut. 
a. Nilai total skor yang mencerminkan Peluang (Opportunity) dari matrik 
EFAS di-plotke dalam sumbu Y pada bagian yang positip.  
b. Nilai total skor yang mencerminkan  Ancaman (Threat) dari matrik 
EFAS di plot ke sumbu Y pada bagian yang negatif 
c. Nilai total skor yang mencerminkan Kekuatan (Strenght) dari matrik 
IFAS di plot ke sumbu X pada bagian yang positif  
d. Hal yang sama dilakukan terhadap Nilai total Skor yang mencerminkan 
Kelemahan (Weakness) dari matrik IFAS di sumbu X pada bagian yang 
negatif.  
e. Selanjutnya lakukan positioning. Posisi yang ideal adalah posisi yang 




Dengan mengetahui posisi yang terakhir, diharapakan dapat diperoleh 
berbagai strategi yang sangat bermanfaat bagi perusahaan.   
f. Hitung luas area dari setiap kuadran dan kemudian di rangking 
berdasarkan urutan luas yang paling tinggi. 
Untuk memberikan gambaran yang lebih jelas dari Diagram SWOT, berikut ini 
akan disajikan format serta penjelasan selengkapnya. 
 
Gambar 2.4 Diagram SWOT 
(Sumber: Wardoyo, 2011) 
Dari diagram di atas dapat dilihat adanya empat kuadran, dimana setiap kuadran 
memiliki sifat dan karakteristik yang berbeda-beda. Adapun penjelasan 













Tabel 2.2 Penjelasan Diagram SWOT 
Sel I Dibatasi oleh sumbu X dan 
sumbu Y yang keduanya 
bertanda positip Strategi – 
Aggressive Strategic 
Mempunyai posisi yang paling 
menguntungkan, sehingga dengan 
kekuatan yang dimiliki dimungkinkan 
untuk memanfaatkan peluang bisnis 
yang ada. Dengan perkataan lain, 
manajemen mempunyai banyak 
pilihan strategi yang dapat dipakai 
untuk mengembangkan usahanya 
Sel II Dibatasi dengan sumbu X 
yang  positif serta sumbu 
Y yang negatif. Strategi 
usaha yang tersedia adalah 
Turn Around Strategy 
Disini tersedia peluang yang dapat 
dipakai untuk mengembangkan usaha, 
tetapi disisi internal perusahaan 
menghadapi masalah karena adanya 
kelemahan internal. Oleh karena itu, 
Manajemen dituntut untuk senantiasa 
melakukan perbaikan dan 
penyempurnaan masalah intenal, agar 
dapat memberikan dukungan bagi 
pengembangan usaha dalam jangka 
panjang 
Sel III Dibatasi oleh sumbu X 
yang negatif dan sumbu Y 
yang negatif. Strategi 
usaha yang tersedia adalah 
Defensive Strategy 
Dibanding dengan kuadran yang lain, 
posisi usaha yang terletak pada 
kuadran ini adalah hal posisi yang 
paling tidak menguntungkan. Hal ini 
disebabkan perusahaan bukan hanya 
menghadapi masalah internal berupa 
kelemahan tetapi juga masalah 
ekternal yang berupa ancaman.   








Tabel 2.2 Penjelasan Diagram SWOT (Lanjutan) 
  Manajemen hanya dihadapkan pada satu 
pilihan, yaitu dengan upaya sekuat 
tenaga harus bisa mempertahankan 
usahanya, sehingga perlu melakukan 
efisiensi dan berkonsentrasi pada 
segmen pasar tertentu. 
Sel IV Dibatasi oleh sumbu X yang 
negatif dan sumbu Y yang 
positif. Strategi usaha yang 
tersedia adalah Competitive 
Strategic 
Meskipun perusahaan menghadapi 
ancaman dari eksternal tetapi disisi lain 
perusahaan mempunyai kekuatan . Bila 
manajemen mampu mengoptimalkan 
kekuatan yang dimiliki serta 
meminimalkan kelemahan internal, 
maka ancaman yang usaha akan bisa 
diatasi, sehingga perusahaan bisa 
melakukan diversifikasi usaha dan 
mengembangkan pasar. 
(Sumber: Wardoyo, 2011) 
3. Matriks SWOT 
Matrik SWOT kadang disebut dengan matrik TOWS, matrik ini terdiri atas 
empat bidang atau kuadran sebagaimana yang telah disinggung pada bagian 
sebelumnya. Dari masing-masing bidang atau kuadran mempunyai strategi 
usaha sendiri-sendiri. Format selengkapnya adalah sebagai berikut : 
 
Gambar 2.5 Matriks SWOT 







Metodologi penelitian merupakan langkah-langkah atau gambaran dalam 
melakukan penelitian yang akan dilakukan selama melakukan penelitian yang 
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3.1 Latar Belakang 
Latar belakang merupakan langkah awal untuk mendapatkan informasi 
yang berhubungan dengan penelitian yang sedang dilakukan. Sehingga sebelum 
melakukan penelitian, pemahaman tentang penelitian yang akan dilakukan dapat 
dikuasai. Studi pendahuluan yang dilakukan pada sebuah penelitian adalah 
mendapatkan gambaran mengenai penelitian sebelumnya, bagaimana 
pengerjaannya, dan apa perbedaannya dengan penelitian yang kita lakukan. 
Tujuannya adalah memberi arahan laporan penelitian seperti apa selanjutnya yang 
perlu dilakukan untuk melanjutkan misi penelitian dan mendapatkan referensi 
agar permasalahan bisa terselesaikan. 
 
3.2 Perumusan Masalah  
Penentuan rumusan masalah penting dilakukan guna menjadi pedoman 
bagi langkah-langkah penelitian selanjutnya agar tidak menyimpang dari masalah 
yang ada. Perumusan masalah penelitian ini adalah terjadinya penurunan volume 
penjualan Dapur Salmah. Maka dalam hal ini perlu dicarikan strategi pemasaran 
yang tepat untuk membantu meningkatkan volume penjualan Dapur Salmah. 
 
3.3 Tujuan Penelitian 
Penetapan tujuan dalam sebuah penelitian merupakan jawaban atas 
masalah yang telah dirumuskan sebelumnya dan kemudian setelah itu didapatkan 
pula manfaat dari penelitian. Penelitian awal digunakan untuk mengetahui 
kegiatan produksi perusahaan sehingga penulis dapat mengetahui gambaran 
mengenai Dapur Salmah. Salah satu penelitian awal yang dilakukan yaitu dengan 
melakukan wawancara langsung dengan pihak Dapur Salmah.  
 
3.4 Manfaat Penelitian 
Manfaat merupakan suatu hal yang sangat penting dalam melakukan 
penelitian. Adapun manfaat dari penelitian ini adalan mampu memecahkan 
masalah yang berhubungan dengan perencanaan strategi pemasaran yang tepat 
agar dapat diterapkan oleh Dapur Salmah guna memperkuat daya saing terhadap 





3.5 Batasan Masalah 
Dalam hal ini akan dibahas apa saja yang menjadi batasan dalam 
menyelesaikan penelitian. Batasan masalah dilakukan agar saat melalukan 
penelitian dapat lebih terfokus sehingga hasil penelitiannya juga menjadi lebih 
baik dan terarah. 
 
3.6 Pengumpulan Data 
Data yang didapat memiliki pengaruh terhadap hasil dari penelitian secara 
keseluruhan. Data yang digunakan dalam analisa ini berupa data primer dan data 
sekunder yang bersifat kuantitatif maupun kualitatif, adapaun data tersebut adalah 
sebagai berikut: 
1. Data Primer 
Data primer ini didapat melalui pengamatan langsung sekaligus melakukan 
wawancara kepada pihak perusahaan (seperti pemilik atau pendiri usaha, 
manajer produksi, bagian keuangan, dan bagian pemasaran) sehingga dapat 
diketahui secara tepat proses pemasaran di Dapur Salmah. Hal yang perlu 
diamati pada kajian inin adalah beberapa hal berikut seperti perkembangan 
usaha dan manajemen, pengadaan bahan, proses dan produktivitas, produksi 
dan variasi produk serta manajemen pemasaran. Teknik pengambilannsampel 
yang dipilih yaituumenggunakan metode simpleerandommsamplinggyaitu 
teknik pengambilannsampel yang paling sederhana. Sampell diambil 
secaraaacak, tanpa memerhatikanntingkatann yang ada dalam populasi, tiap 
elemennpopulasi memiliki peluanggyang sama danndiketahui untuk 
terpilihhsebagai objek. Dalam hal ini sampel dipilih secaraaacak sebanyakk30 
dari jumlahhpopulasi yaituusebanyak 100. Jumlah sampel 
ditentukannmenggunakannrumussslovin yang dapat merepresentasi populasi 
yanggada danndapat mengurangi biassdalam pengambilannsampel dengan 
tingkat kesalahan 20% yang sangat cocok dengannteknik pengambilann data 
menggunakannsimpleerandomssampling. 
2. Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang didapat secara tidak langsung meliputi data 




sekunder juga merupakan data yang diperoleh dari literatur dan jurnal 
lainnya. 
 
3.7 Pengolahan Data 
Setelah semua data yang dibutuhkan terkumpul, selanjutnya dilakukan 
pengolahan data. Analisa pada kajian ini berupa analisis bauran pemasaran. 
Analisa SWOT dilakukan untuk menyusun strategi pengembangan usaha kuliner 
Dapur Salmah. 
 
3.7.1 Analisa Produk dan Bauran Pemasaran  
Salah satu tujuan dari marketing adalah memastikan produk atau jasa yang 
dibuat oleh perusahaan dikenal masyarakat sehingga nantinya perusahaan dapat 
mendapatkan laba dari penjualannya. Strategi pemasaran tidak hanya diperlukan 
bagi perusahaan besar, namun perusahaan kecil juga harus memilikinya, contohnya 
bauran pemasaran 4P. Istilah dari strategi pemasaran 4P merupakan dasar yang 
harus dijadikan patokan awal saat menjalankan bisnis. 4P yang dimaksud adalah 
produk (product), harga (price), tempat (place) dam promosi (promotion). 
Keempat komponen ini dipadukan agar dapat menjadi pertimbangan dan 
menghasilkan respon yang diinginkan pasar.  
 
3.7.2 Analisa Matriks IFE, EFE, IE dan SWOT 
Dalam menganalisaafaktor-faktor internal, mengklasifikasikannyaamenjadi 
kekuatanndan kelemahannperusahaanndigunakannmatriks IFE, sedangkannuntuk 
menganalisaafaktor-faktor eksternal, diklasifikasikannatas peluang dannancaman 
bagi perusahaanndalam matriks EFE. 
1. MatrikssInternal;FactorrEvaluationndan EksternallFactorrEvaluationn 
Tahapan dalam pembobotan matriks IFE dan EFE (David, 2016): 
a. Menentukanndalam kolom 1 faktorrstrategis eksternallyang menjadi 
peluanggdan ancamannserta internal yang menjadi kekuatan dna kelemaha 
perusahaan. 
b. Memberikannbobot untuk masing-masinggfaktor dalam kolom 2, dari 0,0 
(tidak penting) hinggaa1,0 (paling penting). Penjumlahanndari seluruh 




c. Memberikannperingkatt1–4 untuk masing-masinggfaktor kunci dalam 
kolom 3, tentanggseberapa efektif strategi perusahaanndalam merespon 
faktorrtersebut, dengan emberi skala mulai dari 4 (sangat baik) hingga 1 
(dibawah rataan). 
d. Mengalika masing-masinggbobot faktor dengan peningkkatannya untuk 
menentukanntotal dari nilai tertimbang. 
e. Menjumlahkannnilai tertimbanggdari masing-masing peubah untuk 
menentukanntotall dari nilai tertimbanggbagi pperusahaan. 
2. Matriks Internal Exsternal  
Matrik internal dan  eksternal  dikembangkan  dari  model  General  Electric 
(GE.Model)”. Elemen  yang digunakan meliputi parameter kekuatan 
internal perusahaan dan pengaruh eksternal yang dihadapi. Matriks IE 
digunakan untuk melakukan pemetaan terhadap skor total matriks IFE dan 
EFE yang dihasilkan dari audit eksternal dan internal perusahaan. Matriks 
IE terdiri atas dua dimensi, yaitu total skor dari matriks IFE dan total skor 
dari matriks EFE. Total skor matriks IFE dipetakan pada xumbu X dengan 
skor 1,0 - 1,99 yang menyatakan posisi internal adalah lemah, skor 2,0 – 
2,99 dari matriks EFE pada sumbu Y dengan skor 1,0 - 1,99 posisi rendah, 
skor 2,0 - 2,9 adalah posisi rataan dan skor 3,0 – 4,0 adalah posisi tertinggi. 
Untuk memperoleh penjelasan secara detail mengenai strategi pada Matrik 
IE, maka akan dijelaskan tindakan dari masing-masing strategi tersebut 
(Rangkuti, 2001). 
a. Konsentrasiimelalui integrasi vertikalldapat dicapaiidenganncara 
mengambillalih fungsi supplier atau mengambillalih fungsi distributor. 
Hal ini merupakannstrategiuutama perusahaannyang meiliki posisi 
kompetitif pasarryang kuatddalam industri yang berdayaasaing tinggi. 
b. Strategi  pertumbuhannmelalui  integrasi  horizontal  denganncara 
memperluas lini produkkdan saluranndistribusinya ke wilayah-wilayah 
potensial lainnyaasecara intensif. 





d. Strategi divestasiimerupakan strategi  yang digunakannuntuk menggali 
modal  dengannmenjual  aset  nnon-produktif  dan  asetpproduktif untuk 
kemudianndigunakan  untuk  mendanai iakuisisi  atau investasi. 
e. Diversifikasi konsentrikkialah strategi pertumbuhannyang dilakukan 
dengan   cara   membuatt produkkbaru   secara   efisienn kkarena 
perusahaannsudah  memiliki  kemampuannmanufaktur  dan pemasaran 
yang baik. 
f. Diversifikasi konglomerattmeripakan strategi pertumbuhannmelalui 
kegiatan bisnis yang tidakkberhubungan danddapat dilakukannjika 
perusahaannmenghadapi competitiveepositionnyang tidak begituukuat 
dan nilai daya tarik industrinyaasangat rendah. Kedua faktorrtersebut 
memaksa perusahaannuntuk melakukannusahanya ke dalampperusahaan 
lain. 
3. MatrikssSWOT 
Alattyang akan dipakai dalam menyusunnfaktor-faktorfstrategispperusahaan 
adalah matrikssSWOT. Matriks ini menggambarkannsecara jelaasbbagaimana 
peluang dan ancamanninternal-eksternal yang dihadapi perusahaanndapat 
disesuaikanndengan kekuatanndan kelemahannyang dimilikinya. Matriks ini 
dapat menghasilkann4 kemungkinannalternatif strategi (Rangkuti, 2006). 
Empattkemungkinannalternatif strategi dalam matrikssSWOT dapat 
dijabarkan sebagai berikut: 
a. Strategi SO 
Strategi ini dibuat berdasasrkan jalan pikirannperusahaannyaitu dengan 
memanfaatka seluruh kekuatannuntuk merebut dan memanfaatkann 
peluang sebesar-besarnya. 
b. Strategi ST 
Merupakannstrategi dalam menggunakannkekuatan yang dimiliki  
perusahaan untuk mengatasiaancaman. 
c. Strategi WO 
Strategi ini diterapkannberdasarkanppemanfaatan peluanggyang ada 





d. Strategi WT 
Strategi ini dibuat berdasarkan pada kegiatannyang bersifat defensive dan 
berusahaamemiimalkan kelemahannyang ada serta menghindari ancaman. 
 
3.8 Analisa 
 Data-data yang telah dikumpulkan dan diolah pada bab pengumpulan dan 
pengolahan data kemudian akan dilakukan analisa. Analisa data bertujuan untuk 
menyusun data agar lebih bermakna sehingga dapat mudah dipahami. Dalam 
penelitian ini analisa dilakukan untuk mendapatkan gambaran atau analisa penulis 
terhadap pengolahan data yang didapat sebelumnya. 
 
3.9 Kesimpulan dan Saran 
 Kesimpulan dilakukan dengan mempertimbangkan hasil-hasil yang 
diperoleh dari penelitian yang ditunjang dengan dasar teori sebagai landasan 
berpikir. Kesimpulan merupakan jawaban dari tujuan penelitian. Selanjutnya 
saran merupakan masukan kepada pihak terkait tempat penelitian dilakukan dan 









Dari analisis bobot, rating dan nilai skor faktor Internal didapatkan total 
nilai skor untuk kekuatan perusahaan sebesar 2,007 dan 0,981 untuk kelemahan 
perusahaan yang berarti Dapur Salmah masih memiliki posisi internal yang kuat 
dan nilai skor faktor eksternal untuk peluang perusahaan sebesar 1,692 dan dan 
1,848 untuk ancaman pada perusahaan yang berarti bahwa Dapur Salmah 
memiliki ancaman yang kuat juga.  
Dari analisa diagram SWOT diketahui Dapur Salmah berada pada posisi Sel 
ke II, dimana meskipun memiliki ancaman yang besar Dapur Salmah masih 
memiliki internal yang kuat. Sehingga Dapur Salmah dapat memanfaatkan 
kekuatan internal untuk menciptakan peluang dimasa yang akan datang. 
Kemudian dari analisa matriks SWOT diperoleh 8 alternatif strategi yang dapat 
diterapkan Dapur Salmah. 
 
6.2 Saran 
 Adapun saran yang mampu diberikan oleh peneliti adalah sebagai berikut: 
1. Bagi peneliti  
Dari hasil penelitian ini diharapkan penulis dapat menambah dan 
mengembangkan pengetahuan khususya mengenai manajemen pemasaran.  
2. Bagi perusahaan  
Dengan adanya penelitian ini diharapkan Dapur Salmah dapat 
mengaplikasikan hasil yang didapat dari penelitian yang diperoleh untuk 
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